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 มีปัจจัยอย่างหลัก ๆ ที่องค์กรสามารถเลือกเพื่อนําไป
ดําเนินการธุรกิจได้แก่ เน้นการผลิต เน้นผลิตภัณฑ์ เน้น
การขาย เน้นการตลาด และเน้นการตลาดองค์รวม ซึ่ง
องค์ประกอบท้ัง 4 ของการตลาดองค์รวมคือ การตลาดที่

















สําหรับบางท่าน การตลาด เป็นเรื่องที่เข้าใจและประยุกต์ 
ใช้ได้ตามความรู้สึกของตนเองโดยไม่จําเป็นต้องอ่านจาก
หนังสือ ขณะเดียวกันก็จะเห็นว่า การตลาด เกี่ยวข้องกับ
ทุกวงการ ทุกเรื่องในชีวิตเพราะทั้งโลกใช้ระบบการ
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พูดถึงอย่างแพร่หลาย ก็คือส่วนผสม (Mix) ของ
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการ
จําหน่ายและส่งมอบ (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) หรือที่เรียกว่า 4P’s จึงเป็น ส่วนผสม
การตลาด (Marketing Mix) หรือก็คือ ส่วนผสมในการ
สร้างความพึงพอใจให้กลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ












3. วิวัฒนาการของการตลาด (Evolution of 
Marketing) 
 จากการตลาด 1.0 ที่เราทําการตลาดโดยเน้นไปที่
สินค้าหรือบริการของเราและมีวิวัฒนาการจากอดีตมา
เป็นการตลาด 2.0 โดยให้ความสําคัญของตัวลูกค้า เรา
เน้นการทําการตลาดไปที่ลูกค้า และหลังจากนั้นก็เกิด




อย่างรวดเร็ว โซเชียลมีเดีย (Social Media) เข้ามามี
อิทธิพลมาก ในการจับจ่ายซื้อของของลูกค้า ทําให้เกิด




ออนไลน์ วิธีการทําการตลาดแบบเดิม ๆ ที่คุณพยายามที่
จะสร้างการรับรู ้( Awareness) มาก ๆ เพื่อบอกว่าสินค้า
ของคุณดีอย่างไร และหวังว่าลูกค้าจะซื้อสินค้าของคุณ 
วิธีนี้มันอาจจะไม่ได้ผลสําหรับคนในโลกออนไลน์ ณ 
ปัจจุบัน เพราะว่าคนในโลกออนไลน์ ณ ปัจจุบันเขาไม่




ออนไลน์ ณ ปัจจุบัน ได้รับข้อมูลในแต่ละวันมีจํานวน
มาก และการที่จะหาเวลาในการศึกษาข้อมูลก็มีน้อยลง 
มีสมาธิน้อยลงอีกด้วย แต่มีข้อมูลไหลเข้ามาจากทุก
ช่องทาง ไม่ว่าจะเป็นออนไลน์ (Online) หรือออฟไลน์ 




เพื่อน ๆ ของเขา จากคนในครอบครัว จากคอมเมนท์บน
เฟสบุ๊คส์ หรือจากกระทู้บนอินเตอร์เน็ต ซึ่งจะทําให้
สินค้าที่ไม่ดีจริงอยู่บนโลกออนไลน์ไม่ได้ ณ ปัจจุบัน คุณ







ช่องว่างต่าง ๆ ในเส้นทางเหล่านั้น เพื่อที่จะมีส่วนร่วมใน
การช่วยลูกค้าตัดสินใจในการซื้อสินค้า สังคมปัจจุบันนี้
เป็นสังคมของการแข่งขัน  ความเร่งรีบการส่งเสริม
การตลาดสินค้า และบริการของคุณก็เช่นกัน  ต้องการให้
ลูกค้าตอบสนอง หรือทําบางส่ิงบางอย่างตามผลลัพธ์ที่
คุณคาดหวังไว้ใช้หรือไม่ โดยเฉพาะความสนใจที่มีต่อ
โฆษณา และการส่งเสริมการขาย  ความเร่งรีบในสังคม
ปัจจุบันส่งผลต่อการรับชม รับฟัง ต่อโฆษณา และการ
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ส่งเสริมการขายเป็นอย่างมาก ความจํากัดทางด้านเวลา
ดังกล่าวนี้หากไม่ให้ความสนใจ หรือคิดหาวิธีการต่าง ๆ 
ในการดึงความสนใจให้อยู่กับโฆษณา การส่งเสริมการ
ขายอาจไม่ประสบความสําเร็จ 
  ฉะนั้นจะเสนอรายการกลยุทธ์การตรวจสอบ ที่ทั่ว
โลกรู้จักกันว่า "AIDA" ซึ่งกฎดังกล่าวสามารถนําไป
ประยุกต์ใช้ได้กับการส่งเสริมการขายและ การโฆษณาได้
ทุกประเภท  และต้องมีประโยชน์แน่นอน  
 ความสนใจ (A= Attention) ดึงดูดให้ลูกค้าที่กําลัง
ชมส่ือการส่งเสริมการตลาด ให้รับฟังและได้ยินในส่ิงที่
กําลังเสนอ อาจจะเป็นรูปภาพที่น่าสนใจ เสียงที่เร้า
อารมณ์ การใช้ตัวอักษรพาดหัวการโฆษณาที่น่าสนใจ  
การร้องเพลง หรืออะไรก็ได้ที่เสนอออกมาแล้ว สามารถ
เรียกความสนใจของผู้ชมให้หันมารับฟังการนําเสนอ 
 ความเอาใจใส่ (I = Interest) เมื่อสามารถดึงดูดความ




 ความปรารถนา (D = Desire) หลังจากที่ทําให้เขาจด
จ่อ ในโฆษณา และการส่งเสริมการตลาดได้แล้ว และเป็น
ขั้นตอนที่ยากที่สุดของ AIDA คือต้องให้เขาเกิดความ
ปรารถนาในส่ิงที่นําเสนอ   




















Gartner และ IDC คาดว่า รายได้เชิงดิจิทัลจะเติบโต
อย่างมากในอนาคตข้างหน้า ซึ่งการคาดการณ์ของแต่ละ
สถาบันวิจัยมีแนวโน้มและผลการวิเคราะห์ [4] ดังต่อไปนี้ 
  (1) วิสัยทัศน์ด้านดิจิทัลมีความชัดเจนและมีความ
สอดคล้องกันกับองค์กรต่าง ๆ จะเริ่มมองไปที่ภาพรวม
ของดิจิทัล มีการมุ่งเน้นไปที่การบูรณาการ แผนกต่างๆ 
ให้มีขนาดลดลง และ 60% ของภาคธุรกิจจะทําการ
แต่งตั้ ง ผู้บริหารใหม่ เฉพาะด้านดิจิทัลเพื่อกําหนด
วิสัยทัศน์และการริเริ่มระบบดิจิทัลขององค์กรโดยเฉพาะ 
  (2) การเพิ่มขึ้นของรายได้เชิงดิจิทัล (Digital 





















4. การตลาดในยุคดิจิทัล (Digital Marketing) 
 เส้นทางที่ ลูกค้าเดินมาหาสินค้าหรือบริการคือ
เส้นทางที่ลูกค้าจะเดินเพื่อมาซื้อสินค้าหรือบริการจาก
คุณ หรือเส้นทางที่ลูกค้าจะเดินมาซื้อสินค้าของคุณ จะมี 
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4 ขั้นตอนอธิบายโดยนักการตลาด ฟิลิป คอตเลอร์ 
(Philip Kotler) โดยใช้ตัวอักษร A นําหน้าเพื่อให้เกิดการ
จดจําได้ง่ายมากขึ้น เพราะจะมีอยู่ 4A ด้วยกัน [1] 
 4.1 การรับรู้ (Aware) คือ การรับรู้ การรับรู้เกี่ยวกับ
สินค้าหรือบริการของคุณ ซึ่งทุก ๆ คน ที่ทําออนไลน์มาร์
เก็ตติ้งหรอืทาํธุรกิจบนโลกออนไลน์ได้ทําอยู่แล้วก็คือการ
โฆษณาบนเฟสบุ๊คส์ ยูทูป กูเกิล เพื่อให้ ลูกค้ารับรู้
เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการของคุณ สร้างการรับรู้ตรา




โฆษณามากขึ้นเรื่อยๆ ขั้นต่อไปลูกค้าจะเกิด A ตัวที่สอง 
 4.2 ดึงดูดใจ (Appeal) คือ ลูกค้ารู้สึกสนใจในตรา
สินค้า รู้สึกถูกดึงดูดเข้าไป ลูกค้า เริ่มที่จะจดจําสินค้า
หรือชื่อของสินค้าได้ จดจําได้มากขึ้น จากเวลาส้ัน ๆ เริ่ม
จดจําได้นานขึ้น หรือเป็นสินค้าที่อยู่ในเป้าหมายที่ลูกค้า
ที่กําลังจะตัดสินใจซื้ออยู่แล้ว หลังจากนั้นในขั้นต่อไปคือ 
A ตัวที่สาม  
 4.3 สอบถาม (Ask) คือ ถาม ลูกค้าเริ่มสนใจในสินค้า
และเริ่มสอบถาม สอบถามใคร ณ ปัจจุบัน คือสอบถาม








ขั้นตอน ซึ่งประกอบด้วย การรับรู้ (Aware) ดึงดูดใจ 
(Appeal) สอบถาม (Ask) และลงมือทํา (Act)  เป็น
ขั้นตอนการซ้ือสินค้าของลูกค้าแบบทั่ว ๆ ไปแต่ ฟิลิป 
คอตเลอร์ (Philip Kotler)  เห็นว่ามาร์เก็ตติ้ง 4.0 มีแค่ 
4A ไม่พอต้องมีอีก 1A รวมเป็น 5A และเป็นตัวที่สําคัญ
จะใช้คําว่า Advocate ความหมาย Advocate เป็นคําที่
ใกล้เคียงคําว่า Support หรือ Recommend ความหมาย
คือหลังจากที่ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าและมีการใช้สินค้า
หรือบริการแล้ว เขาจะไปบอกต่อกับคนอื่น ๆ คือพลังใน
การบอกต่อบนโลกออนไลน์ ซึ่งจะไปบอกต่อบนโลก
ออนไลน์ เขาจะไปแนะนําสินค้าของคุณให้กับคนที่เขา
รู้จักคนที่ใกล้ชิดกับเขาได้ใช้ส่ิงดี ๆ เหมือนกับเขาน่ีคือ 
(Advocate) เพราะฉะน้ันตอนนี้ในโลกของมาร์เก็ตติ้ง 4.0 
จะต้องมี 5A คือลูกค้าจะมาซื้อสินค้าหรือบริการจะเริ่ม
จาก การรับรู้ (Aware) ดึงดูดใจ (Appeal) สอบถาม 
(Ask) ลงมือทํา (Act) สนับสนุน (Advocate) ซึ่งจะไม่
เหมือนการทําการตลาดในอดีต เวลาทําโฆษณา คุณหวัง
ว่าจะสร้างการรับรู้ (Aware) หรือ (Brand Awareness ) 
ให้ลูกค้าเห็นสินค้ามาก ๆ และพยายามจะเปลี่ยนการ
รับรู้ ( Awareness ) ให้มาเป็นการลงมือทํา (Act) หรือ
การซ้ือสินค้าหรือบริการ แต่ในมาร์เก็ตติ้ง 4.0 ฟิลิป  
คอตเลอร์ (Philip Kotler) บอกว่าส่ิงที่สําคัญพอ ๆ กับ
การซ้ือก็คือ พลังในการบอกต่อ (Advocate ) หรือ 
(Advocacy) เพราะเรารู้อยู่แล้วว่าพลังการบอกต่อตัวนี้มี
อิทธิพลมากๆ ในที่จะทําให้ลูกค้าคนอื่น ๆ ซื้อสินค้าหรือ
บริการ เมื่อคุณเห็นภาพเส้นทางการเดินของลูกค้าแล้ว
ลูกค้าจะเดินเป็น 5 ขั้นตอนอย่างนี้ ซึ่งต้องขึ้นอยู่กับ
ธุรกิจและขึ้นอยู่กับชนิดของสินค้าหรือบริการ เส้นทางที่
ลูกค้าจะซื้อสินค้าของคุณ จะมีอยู่ 5 ขั้นตอนนี้เราจะมี
ช่องทางตรงไหนที่เราจะเข้าไปมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ
ซื้อกับลูกค้า เราต้องมาดูแต่ละช่องทาง 
 1. การรับรู้ (Aware) การสร้างการรับรู้ไม่ยากใน 
ปัจจุบัน เช่น ทําโฆษณาบนยทููป บนเฟสบุ๊คส์ บนกูเกิล ก็
สามารถทําได้เพื่อให้เขาเห็นสินค้า เห็นแบรนด์ของเรา
หลาย ๆ ครั้ง 
 2. ดึงดูดใจ (Appeal) คือการที่ลูกค้าจดจําสินค้าหรือ
แบรนด์ของคุณได้ การทําโฆษณาลูกค้าจะจดจําได้หรือไม่ 
ณ ตอนนี้ก็คือ โฆษณาท่ีคุณทําเป็นภาพนิ่งเฉย ๆ ดู 
ไม่น่าสนใจ อาจจะเปล่ียนใหม่ เช่น ทําให้โฆษณาเป็น
แบบเคล่ือนไหวได้ ทําภาพให้น่าสนใจ หรือเรียกว่า 
Content Marketing เพื่อให้ลูกค้าจดจําแบรนด์ของเรา
ได้ ถ้ายังจําไม่ได้อีกก็ต้องหาอะไรเพ่ิมอีกหรือไม่ใส่ 
Remarketing เข้าไป Remarketing คือ ทําให้โฆษณา
กลับไปแสดงซํ้าในกลุ่มคนที่เคยเข้ามาในเว็บไซต์ของคุณ 
หรือกลุ่มคนที่เคยเข้ามาในเฟสบุ๊คส์ของคุณ หรือกลุ่มคน
ที่เคยดูวีดีโอต่าง ๆ ในยูทูป สามารถทําได้เพื่อให้เขาเกิด
ดึงดูดใจ (Appeal) หรือทําให้เขาจดจําแบรนด์หรือสินค้า
ของคุณได้ อย่างนี้เราพอมีช่องทางที่จะแทรกเข้าไปได้ 
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 3. สอบถาม (Ask) คือ ลูกค้าเริ่มจําแบรนด์เราได้ เริ่ม
ค้นหาข้อมูลจาก กูเกิล เป็นแหล่งแรกที่คนส่วนใหญ่เข้า
ไปหาข้อมูล ถ้าคุณมีเฟสบุ๊คส์แฟนเพจอย่างเดียว อาจไม่
พอ จะต้องแทรกเข้าไปโดยการทําโฆษณาด้วย Google 
Adwords ให้โฆษณาติดบนกูเกิลเสิร์ซหน้าแรกตามคีย์
เวิร์ดที่เกี่ยวข้องกับสินค้า หรือธุรกิจของคุณ ซึ่งคุณอาจ
ต้องสร้างเว็บไซตห์รอืทีเ่รยีกว่า Block ขึ้นมาเพื่อจะเขียน 



















ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) บอกไว้ว่าในยุค 4.0 มา
จบที่การตัดสินใจซื้อลูกค้าซื้อสินค้าของเรา 
 5. ต้องมีการไปบอกต่อในโลกออนไลน์ (Advocate) 
เพราะเรารู้แล้วว่าการบอกต่อจะเป็นแหล่งที่ลูกค้าราย 
อื่น ๆ เขาดูข้อมูลและจะตัดสินใจซ้ือสินค้าจากเรา เราจะ
ทําอย่างไรให้ลูกค้าของเราไปบอกต่อให้ได้ เพราะฉะน้ัน
เราต้องมีการบริหารจัดการเกี่ยวกับการบอกต่อที่เป็นลบ  
เราจะทําอย่างไร ถ้ามีการบ่นของลูกค้า ส่ิงเหล่านี้ 
เจ้าของธุรกิจต้องไปคิดต่อครับ เพราะว่าในโลก 4.0 การ
บอกต่อมันมีผลอย่างมากทั้งบวกและลบหลังจากที่เรารู้






ใหญ่” ซึ่งเป็นการเปลี่ยนโอนสู่ความเป็นดิจิทัล หรือ 
Digital Transformationไม่อย่างนั้นแล้วก็จะไม่สามารถ
อยู่รอดต่อไปได้ ขณะที่อุตสาหกรรมที่จะได้รับผลกระทบ






ติดต่อผ่านบุคคลที่ 3 น้อยลง ความเปลี่ยนแปลงที่มากับ
ยุคดิจิทัล  หรือเรียกว่า “disruption” เป็นการเปิด
โอกาสใหม่สําหรับผู้ประกอบธุรกิจ และมองว่าระบบ
โครงสร้างพื้นฐานของรัฐ  ที่จะทําให้หมู่บ้านต่าง ๆ ทั่ว
ประเทศ [5] สามารถเข้าถึงอินเทอร์เน็ตได้ จะสร้าง
ช่องทางใหม่ๆสําหรับธุรกิจดิจิทัลให้สามารถเข้าถึงผู้คน
ในพื้นที่ต่าง ๆ ได้อย่างทั่วถึง ซึ่งหมายถึง ธุรกิจประเภทอี
คอมเมิ ร์ ซ  หรื อการขายสินค้ าออนไลน์  รวมถึ ง
อุตสาหกรรมหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ การรักษาโรค
ทางไกล ระบบไปรษณีย์ - โลจิสติกส์ และบริการอื่นๆอีก
มากมาย สามารถใช้โอกาสนี้ในการต่อยอดโครงสร้าง
พื้นฐานเพื่อเพิ่มมูลค่าและสร้างการลงทุนใหม่ ๆ ได้ 








การตลาด คงเคยได้ยินคําว่า AIDA แต่ปัจจุบันนี้คงจะ
หมดยุคของ AIDA แล้ว ถ้าจะก้าวสู่ยุค 4.0 ก็ต้องใช้กล
ยุทธ์ใหม่ที่มัดใจลูกค้าได้ดีกว่าเดิม ก็คือกลยุทธ์ 5A’s ซึ่ง
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 ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) [1] บอกไว้ว่าจะมี
กลุ่มคนอยู่ 3 กลุ่ม ที่จะมีผลต่อความต้องการที่จะสร้าง
พลังการบอกต่อจะต้องทําการตลาดไปที่กลุ่มคน 3 
กลุ่มนี้ ใช้ตัวย่อว่า YWN เริ่มจากกลุ่มคนกลุ่มแรก 
    5.1  กลุ่มวัยรุ่น (Youth) คือ วัยรุ่นเพราะว่าส่ิงต่าง ๆ 
หรือ เทรนด์ต่าง ๆ บนโลกออนไลน์ส่วนใหญ่เกิดจากกลุ่ม
คนเหล่านี้ กลุ่มวัยรุ่นเป็นธรรมชาติ ใช้คําว่า Digital 
Natives คือ เกิดมาก็อยู่ในโลกดิจิทัลชอบลองของใหม่ ๆ 
เป็นผู้นําเทรนด์ ถ้าการตลาดของคุณทําอยู่ในคนกลุ่มนี้
อยู่แล้วก็ถือว่าเป็นโชคดี แต่ถ้าคุณต้องการที่จะสร้างพลัง




บอกต่อ มีอิทธิพลในโลกออนไลน์  








ได้ แสดงว่าเยี่ยมยอดมาก หลังจากนั้นแล้ว กลุ่มคน
เหล่านี้จะยินดีที่จะเป็นนักการตลาดมืออาชีพให้กับคุณ
โดยความสมัครใจ เพราะเขาชอบที่จะแชร์ ส่ิงดี ๆ ให้กับ




 5.3 กลุ่มชาวเน็ต (Netizens) คือพลเมืองอินเตอร์เน็ต
หรือประชากรที่ใช้อินเตอร์เน็ต ก็คือ ผู้ที่ใช้อินเตอร์เน็ต 
และมีส่วนร่วมในการสร้างคอนเทนส์บนอินเตอร์เน็ตด้วย 
เช่น มีการเขียนเรื่องราวบนบล็อก การรีวิวส่ิงต่าง ๆ เขา
ยินดีที่จะแชร์ข้อมูล ชอบที่จะทําการคอมเมนท์ข้อมูล 
ต่าง ๆ เขียนกระทู้ต่าง ๆ  ซึ่งกลุ่มคนเหล่านี้จะมีอิทธิพล
ในการที่จะส่งเรื่องราวหรือข้อมูลต่าง ๆ ไปให้กลุ่มคน 
อื่น ๆ รับทราบบนโลกออนไลน์ เพราะฉะนั้นเพื่อที่จะ













6.  ผู้ประกอบการดิจิทัล (Digital Entrepreneurship)  
 ประเทศไทยจะต้องมีการพัฒนาทางด้านวิทยาการ 
ความคิดสร้างสรรค์ นวัตกรรม วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี 
การวิจัยและพัฒนา แล้วต่อยอดในกลุ่มเทคโนโลยีและ
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เปล่ียนแปลงอย่างมีประสิทธิภาพ ด้วยวิธีการจัดการใหม่ ๆ 
จากเดิมเราทําการตลาดแบบท่ีเรียกว่า ผลิตภัณฑ์ 
(Product) ราคา (Price) ช่องทาง การจําหน่ายและส่ง
มอบ (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
หรือที่เรียกว่า 4P’s แต่เม่ือยุคดิจิทัล เข้ามาเราต้องทํา
บางอย่างเพิ่มเข้าไปอีกโดยจะเริ่มจากการรับรู้ (Aware) 
ดึงดูดใจ (Appeal) สอบถาม (Ask) ลงมือทํา (Act) 






ที่กลุ่มคน 3 กลุ่มนี้โดยใช้ตัวย่อว่า YWN คือ กลุ่มวัยรุ่น 
(Youth) กลุ่มผู้หญิง (Women) กลุ่มชาวเน็ต (Netizens) 
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